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Keberlangsungan hidup bisnis ritel ritel tradisional dan modern paling banyak 
mengundang perhatian, karena selalu menempatkan bisnis ritel tradisional dalam posisi 
lemah.  Hasil dari penelitian ini adalah bahwa perhatian pada aspek sukses industry jasa 
belum menjadi perhatian penuh bagi bisnis ritel tradisional sehingga melemahkan posisi 
bisnis Ritel tradisional, ditambah lagi dengan kuatnya karakteristik berupa dimensi kualitas 
jasa yang terstandarisasi sebagai  acuan bisnis jasa Ritel minimarket modern semakin 
mempertajam jurang perbedaan kinerja  bisnis ritel dan sehingga semakin melemahkan posisi 
bisnis ritel tradisional. Analisis perbandingan  Bisnis Ritel Toko Tradisional dan Bisnis Ritel 
minimarket Modern  menunjukkan aspek-aspek sukses dari bisnis jasa yang harus 
diperhatikan yaitu ; konsumen, manajemen, dan karyawan.  Penelitian ini termasuk jenis 
penelitian deskriptif dengan menggunakan  traditional approach. Metode analisis yang 
digunakan adalah varian pendekatan semantic differential, dengan  analisis deskriptif statistic, 
analisis korelasi,  analisis regresi untuk mendapatkan determinan dari tujuan penelitian ini.  
 
Kata Kunci:  Service quality dimension, Success aspecs of business, Modern retail 
minimarket, Traditional Retail business, Traditional approach. 
 
 
1. Latar Belakang Masalah 
Persaingan dalam industri ritel 
dapat dilihat dari berbagai segi, yaitu 
persaingan antara ritel modern dan 
tradisional, persaingan antar sesama ritel 
modern, persaingan antar sesama ritel 
tradisional, dan persaingan antar supplier. 
(Tulus TH Tambunan dkk, 2004). Diantara 
keempat jenis persaingan tersebut, 
persaingan antara ritel tradisional dan ritel 
modern paling banyak mengundang 
perhatian, karena menempatkan satu pihak 
(ritel tradisional) dalam posisi yang lemah. 
Salah satu indikator ketimpangan kekuatan 
antara ritel tradisional dan ritel modern 
dapat dilihat dari segi pertumbuhan kedua 
jenis ritel tersebut. Federasi Organisasi 
Pedagang Pasar Indonesia (Foppi) mecatat, 
di seluruh Indonesia terjadi penyusutan 
jumlah pasar tradisional sebesar 8% per 
tahun.  Sehingga hal ini memaksa semua 
pihak yang terkait (pelaku ritel, asosiasi, 




pemerintah, pakar bisnis ritel) berperan 
aktif bersama-sama menyelesaikan ekses 
persaingan tersebut.  
Ketidakjelasan regulasi mengenai 
industri ritel, terutama menyangkut jarak 
lokasi ritel, atau pelanggaran aparat 
pemerintah yang memberikan ijin usaha 
ritel walau melanggar aturan, menambah 
berat upaya melindungi ritel tradisional. 
Gambaran kusut persaingan industri ritel 
tradisional dan ritel modern menimbulkan 
dorongan untuk menelaah anatomi 
persaingan tersebut. Tulisan ini merupakan 
telaah pustaka, baik berupa penelitian, 
kajian, liputan dan pemberitaan, dalam 
upaya lebih memahami deskripsi 
mengenai persaingan ritel tradisional dan 
ritel modern. Pembahasan dimulai dengan 
memberikan pengertian ritel tradisional 
dan ritel modern, kemudian dipertajam 
dengan membahas perbedaan karakteristik 
ritel tradisional dan ritel modern, 
selanjutnya masuk ke pembahasan 
persaingan tentang ruang lingkup 
persaingan ritel tradisional dan ritel 
modern, fenomena empiris dari persaingan 
kedua ritel tersebut, dan terakhir mengenai 
analisis keberlansgungan ritel tradisional 
untuk strategi bersaing dengan ritel 
modern. 
2. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah terhadap isu 
dampak ritel minimarket modern 
terhadap ritel bisnis tradisional  dalam 
penelitian ini adalah: 
a) Apakah ritel-ritel minimarket 
modern  merupakan  penyebab 
utama berkurangnya kinerja 
kelangsungan pedagang tradisional?  
b) Bagaimana  perbandingan 
kelangsungan ritel bisnis tradisional 
terhadap  kehadiran ritel minimarket 
modern.  
3. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Tujuan utama  penelitian ini adalah : 
a) Mengetahui dampak keberadaan  
ritel minimarket modern terhadap 
kelangsungan bisnis ritel 
tradisional  




b) Menganalisis perubahan 
kelangsungan ritel toko tradisional 
terhadap  kehadiran ritel 
minimarket modern.  Studi kasus di 
Kota Bogor, Jawa Barat. 
Manfaat penelitian adalah : 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
masukan bagi perumus kebijakan yang 
akan memperkuat kapasitas pasar 
tradisional di era globalisasi di Bogor 
Jawa Barat. 
4. Kajian Pustaka/Teori 
4.1.  Pengertian Ritel Tradisional dan 
Ritel Modern 
Bisnis  ritel  dapat  diklasifikasikan  
menurut  bentuk,  ukuran,  tingkat  
modernitasnya, dan lain-lain, sehingga 
akan ditemukan berbagai jenis bisnis ritel. 
Namun, pada umumnya pengertian bisnis 
ritel dipersempit hanya pada  in-store 
retailing  yaitu bisnis ritel yang 
menggunakan toko untuk menjual barang 
dagangannya. Hal ini bisa diamati pada 
pembahasan-pembahasan isu mengenai 
bisnis ritel, baik di media massa maupun 
forum-forum diskusi, tanpa disadari 
terfokus pada bentuk ritel yang secara fisik 
kasat mata yaitu toko-toko usaha eceran. 
Regulasi pemerintah mengenai bisnis ritel 
berada dalam arus pemikiran seperti pada 
umumnya karena cenderung menggunakan 
pendekatan yang membatasi bisnis ritel 
hanya pada in-store retailing . Termasuk 
dalam memberikan batasan mengenai ritel 
tradisional dan ritel modern. Perpres No 
112 Tahun 2007 tentang Penataan dan 
Pembinaan Pasar Tradisional, Pusat 
Perbelanjaan dan Toko Modern , 
memberikan batasan pasar tradisional dan 
toko modern dalam  pasal 1  sebagai 
berikut:  
-  Pasar Tradisional adalah pasar yang 
dibangun dan dikelola oleh Pemerintah, 
Pemerintah Daerah, Swasta, Badan Usaha 
Milik Negara dan Badan Usaha Milik 
Daerah termasuk kerjasama dengan swasta 
dengan tempat usaha berupa toko, kios, los 
dan tenda yang dimiliki/dikelola  oleh  
pedagang  kecil,  menengah,  swadaya  
masyarakat  atau  koperasi dengan usaha 




skala kecil, modal kecil dan dengan proses 
jual beli barang dagangan melalui tawar 
menawar.  
-  Toko Modern  adalah toko dengan 
sistem pelayanan mandiri, menjual 
berbagai jenis barang secara eceran yang 
berbentuk Minimarket, Supermarket, 
Department Store, Hypermarket ataupun 
grosir yang berbentuk Perkulakan. Batasan 
Toko Modern ini dipertegas di  pasal 3, 
dalam hal luas lantai penjualan sebagai 
berikut: a) Minimarket, kurang dari 400 
m2 (empat ratus meter per segi); b) 
Supermarket, 400 m2 (empat ratus meter 
per segi) sampai dengan 5.000 m2 (lima 
ribu meter per segi); c) Hypermarket, 
diatas 5.000 m2 (lima ribu meter per segi); 
d) Department Store, diatas 400 m2 (empat 
ratus meter per segi); e) Perkulakan, diatas 
5.000 m2 (lima ribu meter per segi). 
Batasan pasar tradisional diatas 
nampak kurang mewakili pengertian ritel 
tradisional secara utuh. Karena, berbeda 
dengan batasan toko modern yang 
terperinci mulai dari bentuk yang terkecil 
(minimarket) hingga yang terbesar 
(hypermarket), batasan pasar tradisional 
hanya menjelaskan adanya tempat yang 
luas (atau cukup luas) untuk melokalisasi 
toko, kios, dan petak-petak, sebagai tempat 
usaha milik para pedagang dan tempat 
masyarakat membeli barang-barang 
kebutuhan sehari-hari.Oleh karena itu, bila 
menggunakan klasifikasi bentuk ritel 
dalam mengkaji persaingan ritel 
tradisional dan ritel modern, agar 
berimbang dengan batasan toko modern 
yang terperinci dalam berbagai ukuran, 
maka perlu ditambahkan jenis ritel ukuran-
ukuran kecil dalam ritel tradisional seperti 
toko, kios, dan warung yang tidak berada 
dalam lokasi pasar. 
Persaingan antara ritel tradisional 
dan ritel modern terjadi antara jenis ritel 
dalam ukuran yang kurang lebih sama: 
minimarket dengan toko dan kios di 
sekitarnya; pasar tradisional dengan 
supermarket atau hypermarket. Ketiga 
jenis ritel modern: minimarket, 
supermarket, dan hypermarket, 




mempunyai karakteristik yang sama dalam 
model penjualan, yaitu dilakukan secara 
eceran langsung pada  konsumen  akhir  
dengan  cara  swalayan,  artinya  pembeli  
mengambil  sendiri  barang dari rak-rak 
dagangan dan membayar di kasir. 
Kesamaan lain, barang yang 
diperdagangkan adalah berbagai macam 
kebutuhan rumah tangga termasuk 
kebutuhan sehari-hari. Perbedaan diantara 
ketiganya, terletak pada jumlah item dan 
jenis produk yang diperdagangkan, luas 
lantai usaha dan lahan parkir, dan mudal 
usaha yang dibutuhkan. Ketiga jenis ritel 
modern tersebut akan tergambarkan lebih 
jelas dari deskripsi berikut.     
Minimarket 
Minimarket adalah toko berukuran 
relatif kecil yang merupakan 
pengembangan dari Mom & Pop Store, 
dimana pengelolaannya lebih modern, 
dengan jenis barang dagangan lebih 
banyak. Mom & Pop Store adalah toko 
berukuran relatif kecil yang dikelola secara 
tradisional, umumnya hanya menjual 
bahan pokok/kebutuhan sehari-hari yang 
terletak di daerah perumahan/pemukiman, 
biasa dikenal sebagai toko kelontong. 
(Tambunan dkk, 2004:4). 
Pada kelompok Minimarket, hanya 
terdapat 2 pemain besar yaitu Indomaret 
dan Alfamart. Minimarket merupakan 
jenis pasar modern yang agresif 
memperbanyak jumlah gerai dan  
menerapkan sistem franchise dalam 
memperbanyak jumlah gerai. Dua jaringan 
terbesar Minimarket  yakni  Indomaret  
dan  Alfamart  juga  menerapkan  sistem  
ini.  Tujuan  peritel minimarket dalam 
memperbanyak jumlah gerai adalah untuk 
memperbesar skala usaha (sehingga 
bersaing dengan skala usaha Supermarket 
dan Hypermarket), yang pada akhirnya 
memperkuat posisi tawar ke pemasok. 
(Pandin, 2009) 
Supermarket 
Adalah bentuk toko ritel yang operasinya 
cukup besar, berbiaya rendah, margin 
rendah, volume penjualan tinggi, 
terkelompok berdasarkan lini produk, self-




service , dirancang untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen, seperti daging, hasil 
produk olahan, makanan kering, makanan 
basah, serta item-item produk non-food 
seperti mainan, majalah, toiletris, dan 
sebagainya  (Sopiah,2008:50-51).  Pada  
kelompok  Supermarket,  terdapat  6  
pemain  utama yakni Hero, Carrefour, 
Superindo, Foodmart, Ramayana, dan 
Yogya + Griya Supermarket. (Pandin, 
2009)  
Dalam perkembangannya, format 
Supermarket tidak terlalu favourable lagi. 
Sebab, dalam hal kedekatan lokasi dengan 
konsumen, Supermarket kalah bersaing 
dengan Minimarket (yang umumnya 
berlokasi di perumahan penduduk), 
sementara untuk range pilihan barang, 
Supermarket tersaingi oleh Hypermarket 
(yang menawarkan pilihan barang yang 
jauh lebih banyak). (Pandin, 2009). 
Hypermarket 
Hipermarket merupakan toko ritel 
yang dijalankan dengan 
mengkombinasikan model discount store , 
supermarket, dan warehouse store di satu 
tempat. Barang-barang yang ditawarkan 
meliputi produk grosiran, minuman, 
hardware, bahan bangunan, perlengkapan 
automobile, perabot rumah tangga, dan 
juga furniture,  (Sopiah,2008:52). Pada 
kelompok Hypermarket hanya terdapat 5 
peritel dan 3 diantaranya menguasai 88,5% 
pangsa omset Hypermarket di Indonesia. 
Tiga pemain utama tersebut adalah 
Carrefour yang menguasai hampir 50% 
pangsa omset hypermarket di Indonesia, 
Hypermart (Matahari Putra Prima) dengan 
pangsa 22,1%, dan Giant (Hero Grup) 
dengan 18,5%. (Pandin, 2009) 
Hypermarket menawarkan pilihan barang 
yang lebih banyak dibanding Supermarket   
dan Minimarket, sementara harga yang 
ditawarkan Hypermarket relatif sama – 
bahkan pada beberapa barang bisa lebih 
murah daripada Supermarket dan 
Minimarket. (Pandin, 2009). 
4.2. Perbedaan Karakteristik Ritel 
Tradisional dan Ritel Modern 




Tambunan  dkk  (2004)  membagi  bisnis  
ritel  menjadi  2  (dua)  kategori  yaitu  
ritel  
tradisional dan ritel modern, yang 
memberikan gambaran perbedaan antara 
keduanya sebagaimana Tabel 1 berikut. 
Tabel 1. Karakteristik Ritel Tradisional dan Ritel Modern 
Klasifikasi  Retail Modern  Retail Tradisional 
Lini Produk  Toko Khusus 
 Toko Serba Ada 
 Toko Swalayan 
 Toko Convenience 
 Toko Super, Kombinasi, dan Pasar  
Hyper 
 Toko Diskon 
 Pengecer Potongan Harga 
 Ruang Penjual Katalog 
 Mom & Pop Store 
 Mini Market 
Kepemilikan Corporate Chain Store Independent Store 
Penggunaan 
Fasilitas 
 Alat-alat pembayaran modern  
(computer, credit card, autodebet) 
 AC, Eskalator / Lift 
 Alat Pembayaran Tradisional  
(manual/ calculator, cash) 
 Tangga, tanpa AC 
Promosi Ada Tidak Ada 
Keuangan Tercatat dan Dapat dipublikasikan Belum tentu tercatat dan tidak 
dipublikasikan 
Tenaga Kerja Banyak Sedikit, biasanya keluarga 
Fleksibiltas Operasi Tidak Fleksibel Fleksibel 
Sumber : Tambunan dkk, 2004 
Namun, ada satu hal yang perlu 
dicermati pada pengkategorian bisnis ritel 
pada tabel diatas, karena menempatkan 
minimarket pada kolom ritel tradisional. 
Sebagaimana telah dijelaskan, minimarket 
termasuk dalam ritel modern dilihat dari 
model pengelolaannya yang menggunakan 
metode penjualan dengan cara swalayan. 
4.3. Ruang Lingkup Persaingan Ritel 
Tradisional dan Ritel Modern 
Persaingan ritel tradisional dan ritel 
modern meliputi baik faktor internal 
maupun faktor eksternal. Dalam kajiannya 




mengenai dampak keberadaan 
hypermarket terhadap ritel  tradisional,  
Indef  (2007)  menggunakan  aspek  
kinerja  (faktor  internal)  dan,  aspek 
preferensi konsumen dan regulasi (faktor 
eksternal). Hasil kajiannya menyatakan, 
kondisi usaha dan kinerja pedagang pasar 
tradisional menunjukkan penurunan 
setelah beroperasinya hypermarket. Ini 
diantaranya menyangkut kinerja: aset, 
omset, perputaran barang dagangan, dan 
marjin harga. Kemudian, analisis 
preferensi konsumen diterapkan untuk 
melihat bagaimana perilaku konsumen 
dalam menentukan pilihan berbelanja di 
hypermarket dan pasar tradisional. 
Sedangkan pada aspek regulasi, ditelaah 
juga peraturan perundang-undangan sektor 
ritel untuk melengkapi bahan 
pertimbangan dalam menyusun 
rekomendasi kebijakan.   
Aspek preferensi konsumen, 
biasanya mencakup: 1) human resource, 
terkait dengan  
pelayanan yang diberikan; 2) merchandise, 
mencakup jumlah produk yang tersedia, 
keanekaragaman jenis produk, dan 
keanekaragaman merek yang dijual; dan 3) 
harga, terutama dalam kaitannya dengan 
harga yang murah. Penelitian dan kajian 
mengenai persaingan ritel tradisional dan 
ritel modern tidak  selalu mencakup semua 
aspek diatas, tetapi lebih banyak yang 
menggunakan atribut pilihan yang paling 
relevan yang akan menjadi persepsi nilai 
konsumen. Seperti yang dilakukan 
Aruman (2008) dalam sebuah kajiannya 
menggunakan atribut-atribut: 1) Harga 
murah yang ditawarkan; 2) Hadiah yang 
ditawarkan; 3) Lokasi; 4) Keragaman 
produk; 5) Kecepatan layanan; 6) Suasana 
outlet; 7) Merek outlet; 8) Parkir gratis; 9) 
Luas outlet; dan 10) Keramahan layanan. 
CESS (1998) dalam sebuah penelitian, 
untuk mengungkapkan alasan utama 
konsumen belanja di pasar modern, 
menggunakan atribut: 1) Tempat lebih 
nyaman; 2) Adanya kepastian  harga; 3) 
Merasa bebas untuk memilih dan melihat-




lihat; 4) Kualitas barang lebih terjamin; 5) 
Kualitas barang lebih baik; 6) Jenis barang 
lebih lengkap; dan 7) Model barang sangat 
beragam. 
4.4. Strategi Bersaing Ritel Tradisional 
Berbagai penelitian dan kajian ahli 
mengenai persaingan ritel tradisional dan 
ritel modern telah menghasilkan banyak 
masukan yang berguna bagi pasar 
tradisional sebagai pihak yang berada pada 
posisi yang lemah dalam persaingan. 
Dengan harapan dapat mewakili konklusi 
seluruh penelitian yang ada, dapat 
mengacu Syatibi (2008) yang dalam 
penelitiannya memberikan solusi bagi ritel 
tradisional dalam menghadapi tekanan 
persaingan ritel modern.  
Ritel tradisional dapat melakukan 
strategi bersaing dengan ritel moderen 
melalui penerapan model strategi 
pengembangan menang-menang, saling 
menguntungkan (saling bersinergi), seperti 
dalam bentuk: a). adanya kolaborasi antar 
peritel khusus dalam akses pasar dan serta 
kolaborasi pemasok dalam mensuplai, 
produk yang bermutu; b). Peningkatan 
pelayanan; c). Mempermudah akses 
pemberian bantuan pinjaman modal bagi 
ritel tradisional agar dapat melakukan 
perluasan bisnis; d) Pemerintah sebaiknya 
lebih memperhatikan Ritel Tradisional, 
yaitu dalam hal tempat berjualan Ritel 
Tradisional dan dalam hal perizinan 
masuknya Ritel Modern; e) Perbaikan 
infrastruktur yang mencakup terjaminnya 
kesehatan yang layak, kebersihan yang  
memadai, cahaya yang cukup, dan 
keseluruhan kenyamanan lingkungan 
pasar; f) Usaha  bersama (dalam bentuk 
perjanjian kerja) antara pemda dan sektor 
swasta juga dapat  menjadi solusi terbaik 
untuk meningkatkan daya saing ritel 
tradisional; g) Pemerintah harus 
menertibkan preman dan pungli atau 
penarikan iuran gelap yang ada pada ritel 
tradisional; h) Pemerintah harus 
menetapkan jarak antara ritel tradisional 
dan ritel modern yang berjauhan, serta luas 
usaha Ritel Modern; i) Zonasi, yaitu 
pembagian zona/kawasan untuk jenis ritel 




tertentu sehingga dapat mencegah 
persaingan yang tidak berimbang; j)  
Perlunya sebuah UU Ritel sebagai 
kerangka dan landasan bagi pemerintah 
dalam mengelola sektor ritel modern agar 
tidak mematikan ritel tradisional dan 
memaksimalkan kontribusi ritel modern 
pada ekonomi lokal sangat dibutuhkan. 
 
4.5. Konsep Kepuasan Konsumen Jasa  
 Jasa merupakan pemberian suatu 
kinerja atau tindakan tak kasat mata dari  
satu pihak kepada pihak lain 
(Kotler,et.al.,2000). Pada umumnya jasa 
diproduksi dan dikonsumsi secara 
bersamaan, dimana interaksi antara 
pemberi jasa dan penerima jasa 
mempengaruhi hasil jasa tersebut. Sukses 
suatu industri jasa tergantung pada sejauh 
mana perusahaan mampu mengelola ketiga 
aspek berikut: 1) janji perusahaan 
mengenai jasa yang akan disampaikan 
kepada konsumen, 2) kemampuan 
perusahaan untuk membuat karyawan 
mampu memenuhi janji tersebut, 3) 
kemampuan karyawan untuk 
menyampaikan janji tersebut kepada 
pelanggan.  
 Model kesatuan dari ketiga aspek 
tersebut dikenal sebagai segitiga jasa, 
dimana sisi segitiga mewakili setiap aspek. 
Kegagalan disatu sisi menyebabkan 
segitiga roboh. Artinya, industry jasa 
tersebut gagal. Industry jasa harus meliputi 
perusahaan, karyawan, serta pelanggan.  
 





 Sumber : Kotler, Philip, & Amstrong, (2000) 
 
Gambar 1. Diagram Segitiga Pemasaran Jasa 
 
Dimensi kualitas jasa ada sepuluh kriteria 
umum atau standar, yaitu : 1) reliability 
(keandalan), 2) responsiveness 
(ketanggapan), 3) competence( 
kemampuan), 4) acces (mudah diperoleh), 
5) Courtesy (keramahan), 6) 
Communication ( komunikasi), 7) 
Credibility (dapat dipercaya), 8) Security 
(keamanan), 9) Understanding (Knowing 
the customer) (memahami pelanggan), 10) 
tangibles (bukti nyata yang kasat mata).  
 Kesepuluh dimensi tersebut dapat 
disederhanakan menajdi lima dimensi, 
yaitu : 1) Responsiveness (ketanggapan), 
yaitu kemampuan untuk menolong 
pelanggan dan ketersediaan untuk 
melayani pelanggan dengan baik. 2) 
Reliability ( keandalan), yaitu kemampuan 
untuk melakukan pelayanan sesuai yang 
dijanjikan  dengan segera, akurat, dan 
memuaskan. 3) emphaty (empati), yaitu 
rasa peduli untuk memberikan perhatian 
secara individual kepada pelanggan, 
memahami kebutuhan pelanggan, serta 
kemudahan untuk dihubungi. 4) Assurance 
(jaminan), yaitu pengetahuan akan produk, 
kesopanan petugas serta sifatnya yang 
dapat dipercaya sehingga pelanggan 
EXTERNAL MARKETING 
menetapkan janji  
mengenai produk/jasa yang 
akan disampaikan  
INTERACTIVE MARKETING 
menyampaikan produk/jasa 
sesuai dengan yang telah 
djanjikan 
INTERNAL MARKETING 
membuat agar produk/jasa 
yang disampaikan sesuai 
dengan yang dijanjikan 
PELANGGAN 
MANAJEMEN KARYAWAN 




terbebas dari risiko. 5) Tangibles (bukti 
langsung), meliputi fasilitas fisik, 
perlengkapan karyawan, dan sarana 
komunikasi.  
5. Data dan Metodologi Penelitian 
Data  yang  digunakan  terdiri  dari  
data  primer dan  data  sekunder.  Data  
primer  diperoleh  melalui wawancara dan 
kuesioner  responden  konsumen dan 
pelanggan tetap ritel minimarket modern 
dan ritel toko tradisional  di kota Bogor 
yang mewakili 6 wilayah kecamatan yaitu 
: Bogor barat, Bogor  selatan,  Bogor 
Tengah, Bogor Timur, Bogor Utara, dan 
Tanah Sareal dengan observasi langsung  
di lapangan.  Data  sekunder  untuk 
mendukung teoritis dan empiris  diperoleh  
dari  literatur, hasil kajian dan informasi 
lainnya yang berhubungan dengan topik 
penelitian.   
 Traditional approach digunakan 
dalam penelitian ini, konsumen diminta 
memberikan penilaian atas masing-masing 
indikator dengan cara memberikan rating 
dari 1 sampai 5 berdasarkan skala likert 
sebagai salah satu varian pendekatan 
semantic differential. Analisis deskriptif 
statistic dilakukan secara hati-hati karena 
nilai rata-rata menunjukkan hasil yang 
relatif cukup tinggi, sehingga harus 
dibandingkan dengan nilai standar 
deviasinya agar dapat mencerminkan 
keadaan yang sebenarnya. Analisis 
korelasi dilakukan untuk melihat 
reliabilitas indikator yang diukur. Terakhir 
analisi regresi untuk mendapatkan 
determinan dari tujuan penelitian ini.  
Hasil uji validitas dari data 
responden yang digunakan meliputi 
berturut-turut  variabel : Usia, jenis 
kelamin, Pekerjaan, frekuensi belanja di 
retail modern, dan frekuensi belanja di 
retail tradisional, seluruh variabel data 
responden ini menunjukkan hasil yang 
valid dan reliable dengan jumlah 
responden yang berhasil dikumpulkan 
sebanyak  58 responden dari 60 kuesioner 
yang dibagikan. Responden berdasarkan 
gender  58,6% adalah wanita, usia yang 
terbanyak untuk berbelanja pada kedua 




retail adalah 17- 25 tahun sebesar 74,1% , 
hasil uji validitas pekerjaan terbesar adalah 
pekerja swasta sebesar 29,3%  yang 
lainnya adalah PNS, Pelajar/Mahasiswa, 
buruh, pedagang, dan lain-lain. Hasil uji 
Frekuensi belanja di Retail Tradisional 
untuk penelitian ini adalah sebesar 50% 
responden berbelanja kurang dari 3 kali 
dalam sebulan. Sedangkan hasil uji 
frekuensi responden belanja di Retail 
modern tertinggi  berbelanja sebanyak   3 
sampai 6 kali sebulan mencapai   51,7%.  
Hasil uji reliabilitas dari data 
responden dan variabel yang digunakan 
menunjukkan bahwa  57 data responden 
valid, dan tidak ada satupun  data yang 
excluded karena tidak terisi (missing).  
Dengan alat ukur Cronbach’s Alpha  uji 
kuesioner yang digunakan memiliki nilai  
0,969 berarti kuesioner yang digunakan 
memenuhi syarat untuk menilai  penelitian 
ini. Setiap butir kuesioner  pada kolom 
Corrected Item-Total Correlation 
dinyatakan valid dan memenuhi syarat 
karena memiliki nilai diatas 0,2 dari butir 
Q1 sampai dengan Q24.  
Uji  Normalitas  Variabel  Retail 
Tradisional dan Retail Modern 
Untuk menentukan bahwa kuesioner yang 
digunakan sebagai  data variabel dengan 
perincian:  
1) Q1 sampai dengan Q5 mengukur 
kemampuan Retail tradisional dan 
Retail Modern melaksanakan 
penjualan jasa (Reability). 
2) Q6 sampai dengan Q9 mengukur 
ketanggapan dan kecepatan 
pelayanan jasa Retail Tradisional 
dan Modern ( Responsiveness). 
3) Q10 sampai dengan Q14 mengukur  
jaminan keamanan dan 
kepercayaan produk Retail 
tradisional dan Retail Modern 
(assurance).  
4) Q15 sampai dengan Q18 untuk 
mengukur kepedulian dalam 
pelayanan Retail Tradisional dan 
Retail Modern (Emphaty).  




5) Q19 sampai dengan Q24 untuk  
mengukur tampilan toko dan 
penampilan petugas toko Retail 




Hasil Uji signifikansi digunakan Kolmogorov-Smirnov Test, sebagai berikut : 
Tabel 1.  Output Variabel Retail Tradisonal 
 
Tabel 1 menunjukkan bahwa butir 
kuesioner untuk menentukan reabilitas 
pada Retail tradisional signifikan sebesar 
0,61, responsibilitas pada Retail tradisional 
signifikan sebesar 0,15, assurance pada 
Retail tradisional signifikan sebesar 0,50, 
emphaty pada Retail tradisional sebesar  
0,23, dan intangible pada Retail 
Tradisional sebesar 0,89. Artinya variabel-
variabel ini signifikan sebagai data yang 
terdistribusi normal untuk pengukuran 
penelitian perbandingan Retail Tradisional 
dan Retail Modern ini.  
 
 
Tabel 2. Output Variabel Retail Modern 
 
Tabel 2 menunjukkan hasil uji signifikansi 
butir kuesioner untuk Retail modern 
bahwa Reabilitas pada Retail modern 
signifikan sebesar  0,10, responsibiltas 




pada Retail modern signifikan sebesar 0,22 
, assurance pada Retail Modern signifikan 
sebesar 0,43, Emphaty pada Retail modern 
signifikan sebesar 0,77, namun intangible 
pada Retail modern menunjukkan tidak 
signifikan sebesar 0,032 > 0,05.  Artinya, 
responden tidak memberi penilaian 
terhadap tampilan toko yang sudah 
terstandar dan penampilan petugas yang 
sudah berseragam sesuai standar dan 
ketentuan toko Retail modern.  
 
Tabel 3. Output Korelasi Pearson untuk Variabel Retail Tradisional 
 
 
Tabel 3 menunjukkan hasil signifikansi 
yang lebih kecil dari 0,01 dengan uji 
Pearson Correlation, artinya terdapat  
korelasi yang positif dan sangat signifikan 
antara Retail Tradisional dengan variabel 
reabilitas sebesar 0,76, responsibilitas 
sebesar 0,93, assurance sebesar 0,94, 













Tabel 6.  Output Korelasi Spearman’s Rho dan Kendal’s Tau Untuk Retail Modern 
 
Penggunaan  uji korelasi Spearman’sRho dan Kendall’s Tau  karena  terdapat hubungan yang 
tidak signifikan  untuk variabel intangible pada Retail modern, maka dengan uji ini diperoleh  
korelasi  positif dan sangat signifikan antara Retail modern dengan reabilitas sebesar 0,61 dan 
0,74, retail modern dan responsibilitas sebesar 0,69 dan 0,84, retail modern dan assurance 
sebesar  0,62 dan 0,80,  retail modern dan emphatic sebesar 0,60 dan 0,73,  dan retail modern 
dan intangible sebesar 0,64 dan 0,80.  
Hasil  Uji Perbandingan  Retail Tradisional dan Retail Modern  :  
1) Perbandingan berdasarkan Jenis Kelamin (Gender) : 
 
 




Tabel  6. Hasil R Square Berdasarkan  Jenis Kelamin (Gender) 
 
Tabel 6  menunjukkan bahwa  seluruh 
variabel  dari Retail Tradisional maupun 
Retail Modern berdasarkan Jenis kelamin 
(Gender) memenuhi syarat dan tidak 
mengalami autokorelasi dengan uji Durbin 
Watson sebesar 1 < 1,801 < 3. Artinya 
kedua Retail (tradisional dan modern) 
secara kemampuan (reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), Jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) berkontribusi 
mempengaruhi secara signifikan untuk 
berbelanja konsumen berdasarkan Jenis 
kelamin (gender) sebesar 28,8%.    
Tabel 7.  Hasil Signifikansi berdasarkan Jenis Kelamin
 
Tabel 7 menunjukkan signifikansi sebesar 
0,076 > 0,05  berarti dalam uji 
perbandingan ini tidak ada perbedaan jenis 
kelamin yang berbelanja Retail Tradisional 
dengan yang berbelanja Retail modern. 
Artinya berdasarkan jenis kelamin (pria 
dan wanita) keduanya tidak berbeda 
persepsinya terhadap kedua retail 
(Tradisional dan Modern). Pria maupun 
wanita  tetap memperhatikan  kemampuan 
(reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) dari kedua jenis 
Retail (tradisional dan Modern). 




Tabel 8. Nilai Beta  berdasarkan Jenis Kelamin   
 
Dari tabel 8 diperoleh hasil  hubungan dan 
pengaruh Retail Tradisional dan Retail 
Modern berdasarkan Jenis Kelamin, 
sebagai berikut : 
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Tradisional : 
GenderTradisional= - 0,36Reability + 
0,045Responsblty + 0,58Assrnc – 0,98Emphty 
+ 0,54Intangibl….(1) 
Dimana : GenderTradisional   adalah dependen 
variabel berdasarkan jenis kelamin (59%  
adalah wanita) yang memiliki hubungan 
dengan : 
(1)   Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan 
jumlah konsumen pria atau wanita 
sebesar 0,36%. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail Tradisional 
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  jumlah konsumen 
pria dan wanita sebesar 0,05%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail tradisional 
meningkat 1% meningkatkan 
jumlah konsumen pria dan wanita 
sebesar 0,58%. 




(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan 
jumlah konsumen pria dan wanita 
sebesar 0,98%. 
(5) Intangibl  adalah positif artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
tradisional meningkat 1% akan 
meningkatkan jumlah konsumen 
pria dan wanita sebesar 0,54%.  
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Modern : 
GenderModern  =  0,195Reability + 
0,36Responsblty + 0,00Assrnc – 0,224Emphty 
-  0,32Intangibl….(2) 
Dimana : GenderModern   adalah dependen 
variabel berdasarkan jenis kelamin (59% 
adalah wanita) yang memiliki hubungan 
dengan : 
(1)   Reability adalah positif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail Modern 
meningkat 1% akan meningkatkan  
jumlah konsumen pria atau wanita 
sebesar 0,20 %. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail Modern  
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  jumlah konsumen 
pria dan wanita sebesar 0,36%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail Modern   
meningkat 1%  maka  jumlah 
konsumen pria dan wanita tidak 
meningkat/menurun karena 
memiliki besaran  0,00%. 
(4) Emphty adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail modern  
meningkat 1% akan menurunkan 
jumlah konsumen pria dan wanita 
sebesar 0,22 %. 
(5) Intangibl  adalah negatif  artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
Modern  meningkat 1% akan 




menurunkan jumlah konsumen pria 
dan wanita sebesar 0,32 %.  
2) Perbandingan Berdasarkan  Usia  
Tabel 8. Hasil R Square berdasarkan Usia 
 
Tabel 8  menunjukkan bahwa  seluruh 
variabel  dari Retail Tradisional maupun 
Retail Modern berdasarkan Jenis kelamin 
Usia  memenuhi syarat dan tidak 
mengalami autokorelasi dengan uji Durbin 
Watson sebesar 1 < 0,97  < 3. Artinya 
kedua Retail (tradisional dan modern) 
secara kemampuan (reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), Jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) berkontribusi 
mempengaruhi secara signifikan untuk 
berbelanja konsumen berdasarkan Usia  
sebesar 20,4%.    
Tabel 9. Hasil Signifikansi berdasarkan Usia  
 
Tabel 9.  menunjukkan signifikansi sebesar 
0,33  > 0,05  berarti dalam uji 
perbandingan ini tidak ada perbedaan Usia  
yang berbelanja Retail Tradisional dengan 
yang berbelanja Retail modern. Artinya 
berdasarkan usia, responden sebagai 
konsumen tidak berbeda persepsinya 
terhadap kedua retail (Tradisional dan 
Modern). Berdasarkan  Usianya, 
konsumen sangat memperhatikan  
kemampuan (reliabilitas), ketanggapan 
(responsiveness), jaminan (assurance), 
kepedulian (emphatic), dan tampilan 
(intangible) dari kedua jenis Retail 
(tradisional dan Modern). 




Tabel 10. Nilai Beta  berdasarkan Usia 
 
Dari tabel 10.  diperoleh hasil  hubungan 
dan pengaruh Retail Tradisional dan Retail 
Modern berdasarkan Usia, sebagai berikut 
: 
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Tradisional : 
UsiaTradisional = - 0,40Reability + 
0,24Responsblty + 0,32Assrnc – 0,62Empht + 
0,27Intangibl…….(3) 
Dimana : UsiaTradisional   adalah dependen 
variabel berdasarkan usia responden ( 75% 
usia produktif)  yang memiliki hubungan 
dengan : 
(1)  Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan  
konsumen usia produktif  sebesar 
0,40%. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail Tradisional 
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  konsumen usia 
produktif  sebesar 0,24%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail tradisional 
meningkat 1% meningkatkan 
konsumen usia produktif sebesar 
0,32%. 




(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen usia produktif sebesar 
0,62%. 
(5) Intangibl  adalah positif artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
tradisional meningkat 1% akan 
meningkatkan konsumen usia 
produktif sebesar 0,54%.  
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Modern : 
UsiaModern   = - 0,24Reability + 
0,80Responsblty - 0,03Assrnc – 0,22Empht -  
0,13 Intangibl…….(4) 
Dimana : UsiaModern   adalah dependen 
variabel berdasarkan usia responden (75% 
adalah usia produktif) yang memiliki 
hubungan dengan : 
(1)  Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail modern 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen usia produktif  sebesar 
0,24 %. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail modern  
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  konsumen usia 
produktif sebesar 0,80%. 
(3) Assrnc  adalah negatif  artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail modern 
meningkat 1% menurunkankan 
konsumen usia produktif  sebesar 
0,03%. 
(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail modern 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen usia produktif sebesar 
0,98%. 
(5) Intangibl  adalah negatif artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
modern meningkat 1%  




menurunkan konsumen usia 
produktif sebesar 0,13%.  
 
3) Perbandingan  Berdasarkan 
Pekerjaan 
Tabel 11. Hasil R Square berdasarkan Pekerjaan  
 
Tabel  11   menunjukkan bahwa  seluruh 
variabel  dari Retail Tradisional maupun 
Retail Modern berdasarkan Pekerjaan  
memenuhi syarat dan tidak mengalami 
autokorelasi dengan uji Durbin Watson 
sebesar 1 < 0,796  < 3. Artinya kedua 
Retail (tradisional dan modern) secara 
kemampuan (reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) berkontribusi 
mempengaruhi secara signifikan untuk 
berbelanja konsumen berdasarkan 
Pekerjaan sebesar 15,9 %.    
 
Tabel 12. Hasil Signifikansi berdasarkan Pekerjaan 
 
Tabel 12  menunjukkan signifikansi 
sebesar 0,57  > 0,05  berarti dalam uji 
perbandingan ini tidak ada perbedaan 
Pekerjaan antara  yang berbelanja Retail 
Tradisional dengan yang berbelanja Retail 
modern. Artinya berdasarkan pekerjaan, 
responden sebagai konsumen retail tidak 
berbeda persepsinya terhadap kedua retail 




(Tradisional dan Modern).  Responden 
berdasarkan pekerjaan untuk 
mengandalkan pengeluarannya selalu 
memperhatikan  kemampuan (reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) dari kedua jenis 
Retail (tradisional dan Modern). 
Tabel 13. Nilai Beta  berdasarkan Pekerjaan
 
Dari tabel 13. diperoleh hasil  hubungan 
dan pengaruh Retail Tradisional dan Retail 
Modern berdasarkan Pekerjaan, sebagai 
berikut : 
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Tradisonal : 
PekerjaanTradisional= - 0,36Reability + 
0,42Responsblty + 0,13Assrnc – 0,14Emphat 
- 0,06Intangibl...(5) 
Dimana :  PekerjaanTradisional   adalah 
dependen variabel berdasarkan Pekerjaan 
(30% adalah Pegawai swasta dan PNS)  
yang memiliki hubungan dengan : 
(1)   Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen pegawai sebesar 0,36%. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail Tradisional 
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan konsumen  pegawai 
sebesar 0,42%. 




(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail tradisional 
meningkat 1% meningkatkan 
konsumen pegawai sebesar 0,13%. 
(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen pegawai sebesar 0,14%. 
(5) Intangibl  adalah negatif  artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
tradisional meningkat 1% akan 
menurunkan konsumen pegawai 
sebesar 0,06%.  
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Modern : 
PekerjaanModern  = - 0,104Reability + 
0,37Responsblty + 0,26Assrnc – 0,41Emphat 
-  0,18Intangibl..(6) 
 Dimana : PekerjaanModern   adalah 
dependen variabel berdasarkan Pekerjaan 
(30% adalah pegawai)  yang memiliki 
hubungan dengan : 
(1)   Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail modern 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen pegawai  sebesar 0,11%. 
(2)  Responsblty  adalah positif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail modern 
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  konsumen pegawai 
sebesar 0,37%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail modern 
meningkat 1% meningkatkan 
konsumen pegawai sebesar 0,26%. 
(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail modern 
meningkat 1% akan menurunkan 
konsumen pegawai sebesar 0,41%. 
(5) Intangibl  adalah negatif  artinya 
tampilan fisik Toko dan 




penampilan pelayan Toko Retail 
modern meningkat 1% akan 
menurunkan konsumen pegawai 
sebesar 0,18%.  
4) Perbandingan Berdasarkan 
Frekuensi Belanja di Retail 
Tradisional 
Tabel 14. Hasil R Square berdasarkan Frekuensi Retail Tradisional
 
Tabel 14.   menunjukkan bahwa  seluruh 
variabel  dari Retail Tradisional maupun 
Retail Modern berdasarkan Frekuensi 
Retail Tradisioonal  memenuhi syarat dan 
tidak mengalami autokorelasi dengan uji 
Durbin Watson sebesar 1 < 2,017  < 3. 
Artinya  Retail tradisional  secara 
kemampuan (reliabilitas), ketanggapan 
(responsiveness), Jaminan (assurance), 
kepedulian (emphatic), dan tampilan 
(intangible) berkontribusi mempengaruhi 
secara signifikan  untuk  berbelanja 
konsumen berdasarkan Frekuensi di Retail 
Tradisional  sebesar 10,7%.    
Tabel 15. Hasil Signifikansi berdasarkan Frekuensi Retail Tradisional 
 
Tabel 15.  menunjukkan signifikansi 
sebesar 0,312  > 0,05  berarti dalam uji 
perbandingan ini tidak ada perbedaan  
Frekuensi Retail Tradisional dengan  
reliabilitas, responsiveness, assurance, 
emphatic, dan intangible. Artinya 
berdasarkan frekuensi berbelanja di Retail 
Tradisional  tidak berbeda persepsinya 
terhadap retail Tradisional. Semua 
responden tetap memperhatikan  




kemampuan (reliabilitas), ketanggapan 
(responsiveness), jaminan (assurance), 
kepedulian (emphatic), dan tampilan 
(intangible) dari Retail tradisional. 
Tabel 16. Nilai Beta  berdasarkan Frekuensi Retail Tradisional
 
Dari tabel 16 diperoleh hasil  hubungan 
dan pengaruh  Retail Tradisional 
berdasarkan Frekuensi pada Retail 
Tradisional, sebagai berikut : 
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Tradisional : 
FrekuensiTradisional=  0,090Reability - 
0,095Responsblty + 0,52Assrnc – 0,63Empht 
+ 0,18Intangibl...(7) 
Dimana : FrekuensiTradisional   adalah 
dependen variabel berdasarkan Frekuensi 
belanja di Retail tradisional (50%  adalah 
< 3 kali sebulan)  yang memiliki hubungan 
dengan : 
(1)   Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail tradisional 
meningkat 1% akan menurunkan  
frekuensi konsumen sebesar 
0,09%. 
(2)  Responsblty  adalah negatif  artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail Tradisional 
dalam pelayanan jasanya 1%  
menurunkan  frekuensi konsumen  
sebesar 0,10%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail tradisional 
meningkat 1% meningkatkan 
frekuensi konsumen sebesar 
0,52%. 
(4) Emphty  adalah negatif artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail tradisional 




meningkat 1% akan menurunkan 
frekuensi konsumen sebesar 
0,63%. 
(5) Intangibl  adalah positif artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
tradisional meningkat 1% akan 
meningkatkan frekuensi konsumen 
sebesar 0,18%.  
  
5) Perbandingan Berdasarkan 
Frekuensi Belanja di Retail Modern 
Tabel 17. Hasil R Square berdasarkan Frekuensi Retail Modern
 
Tabel 17.  menunjukkan bahwa  seluruh 
variabel  dari Retail Tradisional maupun 
Retail Modern berdasarkan Frekuensi 
Retail Modern  memenuhi syarat dan tidak 
mengalami autokorelasi dengan uji Durbin 
Watson sebesar 1 < 1,850 < 3.  Artinya  
Retail modern secara kemampuan 
(reliabilitas), 
ketanggapan(responsiveness), jaminan 
(assurance), kepedulian (emphatic), dan 
tampilan (intangible) berkontribusi 
mempengaruhi secara signifikan untuk 
berbelanja konsumen berdasarkan 
frekuensi di Retail modern sebesar 16,3%.    
Tabel 18. Hasil Signifikansi berdasarkan Frekuensi Retail Modern
 




Tabel 18  menunjukkan signifikansi 
sebesar 0,097  > 0,05  berarti dalam uji 
perbandingan ini tidak ada perbedaan  
Frekuensi Retail Modern  dengan  
reliabilitas, responsiveness, assurance, 
emphatic, dan intangible. Artinya 
berdasarkan frekuensi berbelanja di Retail 
modern tidak berbeda persepsinya. 
Responden tetap memperhatikan  
kemampuan (reliabilitas), ketanggapan 
(responsiveness), jaminan (assurance), 
kepedulian (emphatic), dan tampilan 
(intangible) dari Retail Modern. 
Tabel 19. Nilai Beta  berdasarkan Frekuensi Retail Modern 
Dari tabel 8 diperoleh hasil  hubungan dan 
pengaruh  Retail Modern berdasarkan 
Frekuensi pada Retail Modern, sebagai 
berikut : 
Persamaan Regresi untuk  Retail 
Modern : 
FrekuensiModern  = - 0,21Reability - 
0,045Responsblty + 0,42Assrnc + 0,15Empht 
-  0,14Intangibl….(8) 
 
Dimana : FrekuensiModern   adalah dependen 
variabel berdasarkan Frekuensi berbelanja 
di Retail Modern (52% adalah 3-6 kali 
sebulan)  yang memiliki hubungan dengan 
: 
(1)   Reability adalah negatif dimana 
setiap kemampuan dalam 
pelayanan jasa Retail modern 
meningkat 1% akan menurunkan 
frekuensi konsumen sebesar 
0,21%. 




(2)  Responsblty  adalah negatif artinya 
setiap peningkatan dari kecepatan 
dan ketanggapan Retail modern  
dalam pelayanan jasanya 1%  
meningkatkan  frekuensi konsumen 
sebesar 0,06%. 
(3) Assrnc  adalah positif artinya 
keamanan dan jaminan produk  
serta kepercayaan Retail modern  
meningkat 1% meningkatkan 
frekuensi konsumen sebesar 
0,42%. 
(4) Emphty  adalah positif  artinya 
kepedulian dalam memberikan 
pelayanan jasa retail modern 
meningkat 1% meningkatkan 
frekuensi konsumen sebesar 
0,15%. 
(5) Intangibl  adalah negatif  artinya 
tampilan fisik Toko dan 
penampilan pelayan Toko Retail 
modern meningkat 1%  
menurunkan frekuensi konsumen 
sebesar 0,14%. 
 
6. Hasil Penelitian  
1) Berdasarkan jenis kelamin (pria 
dan wanita), dan usia produktif   
pada retail tradisional terdapat 
ketidak percayaan konsumen 
terhadap peningkatan kemampuan 
pelayanan jasanya (reliabilitas).  
2) Pada retail modern untuk variabel  
keamanan dan jaminan produk 
serta kesopanan pelayanan jasa 
(assurance) berhubungan positif 
namun tidak memiliki besaran, 
karena variabel ini sudah menjadi 
hal yang normal (seharusnya) bagi 
Retail modern. 
3) Berdasarkan usia (produktif) 
konsumen terhadap sikap 
kepedulian (emphaty) Retail 
tradisional terdapat 
ketidaknyamanan konsumen.  
4) Berdasarkan Konsumen usia 
(produktif)  dan Pekerjaan 
(pegawai)  terhadap peningkatan 
kemampuan pelayanan 
(reliabilitas), jaminan (assurance), 




kepedulian (emphaty), dan 
tampilan (intangible) pada Retail 
Tradisional dan Retail Modern  
terdapat sikap kekhawatiran. 
Kecuali terhadap peningkatan 
ketanggapan (responsiveness) 
karena menjadi hal yang wajar 
dalam bisnis pelayanan jasa.  
5) Berdasarkan pekerjaan yang 
umumnya adalah pegawai untuk 
belanja di Retail tradisional 
maupun Retail modern, konsumen 
memiliki sikap yang sama yaitu  
sangat memperhatikan ketanggapan 
(responsiveness) dan Jaminan 
produk (assurance).  
6) Berdasarkan frekuensi belanja pada 
Retail tradisional, konsumen  
mengandalkan Jaminan produk 
(assurance) dan tampilan fisik 
(intangible). 
7) Sementara untuk Retail Modern 
berdasarkan frekuensi belanjanya, 
konsumen mengandalkan jaminan 
produk (assurance) dan kepedulian 
( emphaty).  
7. Kesimpulan  
1) Penelitian ini menggunakan 
variabel penentu kinerja  untuk 
retail tradisional dan retail modern 
dengan reability, responsiveness, 
assurance, emphaty, dan intangible 
(Rangkuti, 2002,p.116), dari hasil 
penghitungan data disimpulkan 
bahwa konsumen secara alamiah 
membuat standar keinginan dan 
kebutuhan terhadap kinerja retail 
yang dipilihnya memenuhi 
variabel-variabel penentu kepuasan 
kinerja tersebut. Sehingga 
berdasarkan kemampuan 
melaksanakan pelayanan jasa 
(realibility), kecepatan dan 
ketanggapan pelayanan jasa 
(responsiveness),  jaminan 
keamanan produk dan kepercayaan 
pelayanan (assurance), kepedulian 
dalam pelayanan (emphaty), dan 
Tampilan fisik toko dan Petugas 




(intangible), pada Retail 
Minimarket Modern variabel 
kinerja ini sudah menjadi tugas 
pokok fungsi dan bahkan  sudah 
distandarisasi menunjukkan sangat 
berhubungan dan berpengaruh 
signifikan sebagai penyebab  
menurunnya keberlangsungan 
hidup Retail Toko tradisional.  
a. Hasil perbandingan kelangsungan 
Ritel bisnis TokoTtradisional 
dengan kehadiran Ritel minimarket 
Modern menunjukkan bahwa 
peningkatan variabel penentu 
kinerja seperti:  reability, 
responsiveness, assurance, 
emphaty, dan intangible  pada 
Retail Toko Tradisional 
menimbulkan kekhawatiran, 
ketidak percayaan, dan ketidak 
nyamanan konsumen. Sementara 
pada Ritel minimarket Modern 
peningkatan meningkatkan variabel 
penentu kinerja sudah merupakan 
hal yang normal dan wajar, jika 
tidak ingin ditinggalkan untuk 
kemudian beralih ketoko Ritel 
minimarket Modern lainnya yang 
sejenis. 
  Daftar Pustaka  
Aruman.  2008. Lebih Bagus Indomaret 
atau Alfamart? http :// mix.co .id 
/index.php/option=com_content&ta
sk=view&id=165&Itemid=144  
CESS, 1998. Dampak Krisis Ekonomi dan 
Liberalisasi Perdagangan terhadap 
Strategi dan  
  Arah Pengembangan Pedagang 
Eceran Kecil-Menengah di 
Indonesia, Jakarta: TAF dan 
USAID. 
Freddy Rangkuti, 2002, Riset Pemasaran, 
cetakan 5, Jakarta : GRamedia 
Pustaka Utama. 
Freddy Rangkuti, 2006, Measuring 
Customer Satisfaction, Jakarta, 
Gramedia Pustaka Utama. 
Hoque,  Z.,  and  Adams.  2008. 
Measuring  Public Performance. 
Goverment  Departements Aust. 




Ikeji,  Chibueze  C.  2011.  Politics  of  
Revenue Allocation  in  Nigeria:  A  
Reconsideration  of Some  
Contending  Issues. Sacha  Journal  
of Policy  and  Strategic  Studies,  
1(1):  121-136. 
Indef,  2007.  Kajian Dampak Ekonomi 
Keberadaan Hypermarket terhadap 
Ritel/ Pasar Tradisional: Ringkasan 
Eksekutif. Kerjasama dengan 
Puslitbang Perdagangan Dalam 
Negeri Departemen Perdagangan 
RI 
Kotler, Philip, 2000, Marketing 
Management: Analysis, Planning, 
Implementation and Control, 
Millennium Edition, New Jersey, 
Prentice Hall Inc. 




edition. -------------: Richard D.  
  Irwin, Inc. 
Liputan6.com. 23 Maret 2011. Bisnis 




Mahmudi.  2010. Manajemen  Keuangan  
Daerah. Penerbit Erlangga.  
Jakarta. 
Marimin,  Maghfiroh.  2010. Aplikasi  
Teknik Pengambilan  Keputusan  
Dalam  Manajemen Rantai  Pasok .  
IPB  Press. 




Pandin, Marina L., ” Potret Bisnis Ritel Di 
Indonesia: Pasar Modern ”. 
Economic Review  
  No.215 Maret 2009 
Peraturan  Presiden  Republik  Indonesia  
Nomor  112  Tahun  2007  Tentang  
Penataan dan Pembinaan Pasar 
Tradisional, Pusat Perbelanjaan dan 
Toko Modern . 
Seputar-Indonesia.Com. 25 Maret 2011.  
Bisnis Ritel Hadapi Kendala. 
http://www.seputarindonesia.com/e





Sopiah dan Syihabudhin. 2008.   
Manajemen Bisnis Ritel. Edisi I. 
Yogyakarta: Penerbit ANDI. SWA 
06/XXV/2009. ” Peaceful 
Coexistence” 
Syatibi, M., SE., 2008.  Model Strategi 
Pengembangan Usaha Ritel 
Tradisional Ditengah Munculnya 
Usaha Minimarket Modern Di 
Bandar lampung: Laporan 
Penelitian Dosen. Fakultas 
Ekonomi Universitas lampung.  
Tambunan, Tulus TH, dkk., 2004. Kajian 
Persaingan dalam Industri Retail. 
Komisi Pengawas Persaingan 
Usaha (KPPU). 
 
 
